BAB V

KESIMPULAN DAN SARAN

Sebagai penutup dari skripsi ini, berikut ini akan disajikan simpulan dari
hasii analisis dan pembahasan pada bab sebelumnya, kemudian akan
disampaikan pula saran yang diharapkan dapat bermanfaat !':Jagi perusanaan
sebagal salah satu bahan pengambilan keputusan pada wakiu vang akan

datang.

A. Kesimpulan

Berdasarkan evaluasi dan penilaian aias analisi biaya distribusi terhadap
hasil penjuaian PT. iMega Prima Logistic pada 5 periode tahun 1999-
2003, maka dapat diambil beberapa kesimpulan sebagai berikut:

i. ;PT. Mega Prima Logistics dalam melakukan kegiaian usahariya
menggunaran perantara sebagas saiuran distribusinya iepai, Karena
wilayah pemasaran produk yang berjauhan, sshingga perusahaan
membutuhkan perantara sebagel saluran agar kegiatan distribusi
berang dapat berjalan lancar dan tepat wakiu sampai ke tangan

konsumen.
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2. Berdasarkan hasil analisis biaya disiribusi terhadap hasil panjualan
- selama 5 periode thun 1998-2003, dengan menggunakan koefisien
- korelasi seria uji statistik yang dilakukan terhadap data yang diperoleh
dapat ditemukan hubungan yang sangat kuat dan positif antara biaya
distribusi dengan hasil bisnis, yang ditunjukkan oleh nilai koselasi
- sebesarr= 0,81

3 Dalam upaya meningkatkan penjualan melalui saluran distribusinya,
:perusahaan menghadapt beberapa kendala vyaitu adanva jumilah
Kiriman barang yang ticak ferangkut dan teraniar sesuai dengan
jadwal karena jumlah kendaraan pengangkut yang terbatas, adanya
~barang kiriman yang tertukar di tempat tujuan, serta adanya tagihan
yang ielah dibayarkan oleh pelanggan kepada agen vang tidak segera
ditaporkar: ke kantor pusat, senhingga mengakibaikan ketidakcocokan
- pada perhitungan pener-‘imaan dt kantor pusat.

4. Agen vyang dipakai pada PT Mega Pnima Logistics juga bsiguna
‘sebagai pemberi informasi mengenal apa yang dibuiuhkan oleh
“konsumen, bagaimana reaks konsumen terhadap pslayanan yang
“ada.

5. Perusghaan dapat menghemal biaya yang dikeluarkan, karena
dibantu o'eh agen dengan cara penjualan langsung, anpa periu

membentuk lagl unit penjualan langsung.




B. Saran

Pada aknir penulisan sknpsi i, penulis mencoba untuk memberikan

beberapa saran vang mungkin dapat dijadikan ssbagai bahan

perimbangan dalam pengendalian saluran distribusi perusahaan untuk

meningkatkan penjualan pada itahun-tahun yang akan datang. Adapun

saran iersebui antara iain sebagai berikut

1.

o

Sistem saluran distribust yang akan digunakan PT. Mega Prima
Logistic dalam  menggunakna  perantara agen  agar  ietap

diperiaharkan agar beban biaye vang dikélusrkan peruszhaan fidak

terlalu besar.

~Untuk memenuhi target penganteran berang sesust jadwal agar

'barang tiba sampal di tempatl fuiuan tepat wakiy  sebalknya

perusahazn  menggunakan alan  penvaluran  angkuian  wdara

meskipun biaya iransportasi dengan manggunakan pesawat udara

lebih mahal, namun hal ity tidak terlalu berpengaruh terhadap hasil

penjualan. Selain iu, hal ini dimaksudkan unfuk menjaga kredibilitas

- perusahaan di mata pelanggan.

‘Perusahazn harus melakukan pengawasan ferhadap kerja agen

secara ketat, seningga para agen dapat menirgkatkan prestast kerja
dan meningkatkan hasit usaha dan juga univk menghindari

Danyaknya parang Kirfiman vang tertu<ar di tempat tujuar.




4. Pengawasan pada seliap agen harus dipantau lebili ketat karena
kredibilitas perusahaan ada ditangan pera agen yang bekera.
Dikhawatirkan agen yang sudah mempunyai pelanggan tetap akan
-mendinikan perusahaan sendirl, karena perusahaan lidek terjun
langsung dalam pemasaran dan hanya menerima laporan dari agen.

5. Tagihandagihan harus segera dilaporkan agar fdak lerjadi
Sketidakcecekaﬂ data antara agen dan kantor pusat. Penggunazan
sistern online komputer sangat dianjurkan.

8. Keteiitian para pekera dalam pemilahan barang harus diperhatikan
agar barang vang akan diantar tidak terfukar.

7. Untuk  mempercepat pengiriman diharapkan perusahaan bisa

menambah armada misalnya | truk box.
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